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摘 要 : 有 害 型 产 品 或 服 务 在 当 代 社 会 的 消 费 规 模 日 益 增 加 ，日 常 生 活 中 常 见 的 有 害 型 产
品 包 括 自 助 餐、快 餐、手 机 游 戏 和 赌 场 等。该 类 产 品 的 显 著 特 征 是 : 消 费 时 ，消 费 者 得 到 即 时
的 满 足 感 ，但 其 消 费 的 副 作 用 将 在 未 来 对 消 费 者 产 生 显 著 影 响。具 体 消 费 场 景 体 现 为 消 费 者
通 过 手 机 软 件 提 前 订 购 自 助 餐、快 餐 和 手 游 等 产 品 或 者 服 务。
基 于 消 费 者 自 我 控 制 理 论 和 厂 商 预 售 定 价 理 论 ，探 讨 消 费 者 购 买 决 策 过 程 中 的 行 为 偏 差
对 厂 商 预 售 定 价 的 影 响 机 理。以 销 售 有 害 型 产 品 厂 商 为 主 要 研 究 对 象 ，通 过 构 建 行 为 经 济 学
模型 ，系 统 分 析 消 费 者 当 期 偏 好 倾 向 和 消 费 者 过 度 自 信 两 大 消 费 者 行 为 偏 差 对 厂 商 的 最 优 定
价 策 略、厂 商 利 润 和 消 费 者 剩 余 的 影 响 ，进 一 步 考 察 厂 商 提 供 退 款 承 诺 对 行 为 偏 差 和 厂 商 利
润 关 系 的 调 节 作 用。
研究 结 果 表 明 ，①消 费 者 决 策 过 程 中 的 行 为 偏 差 显 著 影 响 厂 商 预 售 定 价 和 退 款 战 略 ，即
在 存 在 消 费 者 行 为 偏 差 的 情 况 下 ，厂 商 愿 意 承 诺 更 高 的 退 款 金 额 ，并 且 高 的 预 售 价 格 也 未 必
与 高 的 退 款 金 额 紧 密 相 关 ; ②消 费 者 行 为 偏 差 既 可 能 增 加 也 可 能 减 少 厂 商 利 润 水 平 ，而 厂 商
是否 提 供 退 款 机 制 显 著 调 节 消 费 者 行 为 偏 差 与 厂 商 利 润 之 间 的 关 系 ; ③相 对 于 没 有 退 款 承 诺
的 情 形 ，提 供 退 款 承 诺 能 够 帮 助 厂 商 获 得 更 多 的 利 润。有 害 型 产 品 的 副 作 用 越 大 ，消 费 者 的
过 度 自 信 程 度 越 高 ，从 而 厂 商 通 过 退 款 承 诺 获 取 的 利 润 也 越 多。此 外 ，消 费 者 在 提 前 购 买 商
品 时 面 临 的 购 买 风 险 既 可 增 加 也 可 减 少 退 款 承 诺 带 来 的 额 外 收 益。
研 究 拓 展 了 传 统 的 预 售 模 型 ，在 考 虑 消 费 者 行 为 偏 差 后 ，新 的 模 型 可 以 更 准 确 地 刻 画 消
费 者 对 于 有 害 型 产 品 的 实 际 购 买 决 策 过 程。进 一 步 揭 示 了 退 款 的 另 一 重 要 作 用 ，即 通 过 打 破
消 费 者 决 策 行 为 的 一 致 性 来 获 取 价 值。研 究 结 果 还 可 以 帮 助 相 关 行 业 管 理 者 洞 察 消 费 者 行
为 因 素 ，有 针 对 性 地 制 定 营 销 战 略 和 提 升 企 业 绩 效 水 平。
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引 言
预 售 战 略 是 服 务 行 业 中 最 常 见 的 销 售 方 式［1］ ，
在 当 代 商 业 环 境 ，该 战 略 有 着 广 泛 的 应 用［2］。消 费
者 可 以 通 过 手 机 或 其 他 互 联 网 终 端 利 用 各 种 应 用 软
件 提 前 订 购 餐 饮 服 务 和 主 题 公 园 门 票 等［3 － 4］。从 消
费 者 决 策 视 角 ，预 售 战 略 把 消 费 者 置 身 于 一 个 多 阶
段 决 策 的 过 程［5］。在 提 前 购 买 阶 段 ，消 费 者 决 定 是
否提 前 购 买 该 类 商 品 ; 在 消 费 阶 段 ，提 前 购 买 的 个 体
根 据 其 当 前 状 态 ，决 定 是 否 使 用 该 产 品 或 申 请 退 款。
已 有 研 究 发 现 消 费 者 购 买 与 消 费 决 策 的 分 离 有 助 于
厂 商 获 取 更 多 利 润［1，6］。然 而 ，消 费 者 在 购 买 和 消 费
决 策 上 时 间 点 的 分 离 带 来 新 的 研 究 问 题。一 方 面 ，
消 费 者 存 在 决 策 行 为 的 偏 差［7 － 8］。消 费 者 当 期 偏 好
倾 向 不 仅 诱 导 消 费 者 产 生 短 视 倾 向 ，还 导 致 其 在 购
买 和 消 费 两 个 阶 段 产 生 不 一 致 性 的 消 费 偏 好［9］ ; 另
一 方 面 ，消 费 者 的 过 度 自 信 倾 向 导 致 其 在 购 买 阶 段
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对 自 己 在 未 来 阶 段 的 偏 好 进 行 错 误 判 断 和 预 测［8］。
大 量 的 社 会 科 学 实 验 表 明 ，这 两 类 行 为 偏 差 经 常 同
时 发 生 ，显 著 影 响 个 体 决 策 过 程［10 － 12］。
本研 究 对 象 为 有 害 型 产 品［13］ ，从 长 期 看 消 费 有
害 型 产 品 给 消 费 者 带 来 副 作 用 ，现 实 生 活 中 体 现 为
快 餐、自 助 餐 券 和 手 机 游 戏 等。在 当 代 社 会 中 ，有 害
型 产 品 或 服 务 逐 渐 形 成 消 费 规 模 惊 人 的 产 业［14 － 15］。
同 时 ，主 流 媒 体 经 常 报 道 手 游 和 快 餐 等 产 品 给 消 费
者 带 来 的 负 面 影 响［16］。产 品 类 型 差 异 会 导 致 消 费 者
购 买 决 策 的 差 异［17］。基 于 该 类 产 品 或 服 务，本 研 究
回顾经典的预售模型，并在模型中引入 消 费 者 在 购 买
有害型产 品 时 经 常 产 生 的 行 为 偏 差，对 最 优 定 价 机
制、相关的厂商利润和消费者剩余进行重新探讨。
1 相 关 研 究 评 述
技 术 日 新 月 异 带 来 厂 商 销 售 方 式 的 创 新。现 实
生 活 中 常 见 的 预 售 战 略 引 起 中 外 学 者 的 广 泛 重
视［18 － 19］。由 于 需 要 提 前 购 买 ，消 费 者 常 常 不 能 准 确
预 测 其 在 未 来 的 消 费 效 用 水 平。因 此 在 该 模 式 下 ，
消 费 者 面 临 极 大 的 购 买 风 险［1］。以 消 费 者 对 主 题 公
园 门 票 的 提 前 预 购 行 为 为 例 ，如 果 消 费 当 天 的 天 气
良 好 ，提 前 购 买 的 个 体 将 选 择 在 主 题 公 园 按 照 计 划
进行 游 园 活 动 ; 在 天 气 恶 劣 的 情 形 下 ，选 择 游 园 对 购
买 个 体 带 来 的 效 用 明 显 减 少 ，消 费 者 很 有 可 能 选 择
放 弃 出 游 活 动 ，并 且 申 请 退 款 服 务。因 此 ，厂 商 为 了
诱 导 消 费 者 提 前 订 购 商 品 ，与 其 在 当 期 购 买 的 情 形
相比 ，厂 商 通 常 对 预 售 商 品 给 予 一 定 的 价 格 折 扣［2］。
以 上 例 子 给 出 了 典 型 的 预 售 过 程。本 研 究 分 别 对 预
售 战 略［1］、厂 商 库 存 管 理［20］、退 款 服 务［21］ 和 有 害 型
产 品［13］ 相 关 领 域 的 主 要 研 究 进 行 梳 理 和 总 结。
( 1) 已 有 大 量 的 研 究 发 现 预 售 战 略 可 以 帮 助 厂
商获 取 巨 大 利 润［1 － 2］。XIE et al．［1］发 现 预 售 战 略 的 盈
利 机 制 正 是 在 于 厂 商 对 消 费 者 在 提 前 购 买 阶 段 对 消
费 产 品 偏 好 的 不 确 定 性 的 巧 妙 利 用。预 售 战 略 通 过
使 具 有 不 同 消 费 偏 好 的 消 费 者 在 预 购 阶 段 拥 有 相 对
一 致 的 产 品 偏 好 ，来 降 低 厂 商 在 消 费 者 偏 好 信 息 上
的 劣 势［1］。 JING et al．［22］发 现 ，通 过 给 予 一 定 集 体 购
买 折 扣 ，团 购 模 式 诱 导 对 熟 悉 产 品 信 息 的 客 户 ( 主 动
成 为 销 售 代 理 ) 进 行 社 交 互 动 ，从 而 促 使 更 多 的 消 费
者 参 与 产 品 的 购 买 ; 李 辉 等［23］ 在 市 场 规 模 不 确 定 的
条 件 下 ，对 销 售 商 的 预 售 战 略 进 行 讨 论。总 之 ，已 有
研 究 展 示 了 预 售 战 略 对 厂 商 利 润 提 升 的 普 遍 性 ，意
味 着 一 旦 消 费 者 在 提 前 购 买 阶 段 对 未 来 消 费 产 品 偏
好 存 在 不 确 定 性 ，厂 商 就 可 以 从 中 获 利。并 且 预 售
战 略 不 需 要 对 行 业 特 征 限 定 严 格 的 假 设 条 件 ，如 厂
商的 生 产 约 束、消 费 者 的 风 险 规 避、后 期 到 达 的 消 费
者 对 价 格 不 敏 感、消 费 者 对 便 利 性 的 考 虑 等［1 － 2］。
消 费 者 特 征 和 市 场 环 境 特 征 同 样 显 著 影 响 消 费
者 决 策 和 厂 商 利 润 水 平［24 － 25］。NASIＲY et al．［26］讨 论
消 费 者 心 理 因 素 如 何 影 响 预 售 模 型 ，如 后 悔。具 体
的 ，如 果 消 费 者 提 前 购 买 产 品 ，当 其 对 产 品 的 最 终 效
用 评 价 低 于 预 售 价 格 时 ，消 费 者 后 悔 发 生 提 前 购 买
行 为 ; 反 之 ，如 果 消 费 者 没 有 进 行 提 前 购 买 ，但 消 费
者 最 后 又 选 择 消 费 该 产 品 ，其 又 会 后 悔 错 过 之 前 的
价 格 折 扣。LIM et al．［27］将 消 费 者 分 为 短 视、战 略 和 投
机3大 类 ，研 究 发 现3 类 消 费 者 的 组 成 显 著 影 响 预 售
战 略。在 一 定 市 场 环 境 下 ，投 机 型 消 费 者 的 参 与 可
能 进 一 步 提 高 厂 商 的 预 售 利 润。投 机 型 的 消 费 者 主
要 参 与 产 品 的 倒 卖 ，其 最 终 不 会 进 行 产 品 的 消 费。
王 建 明 等［28］ 讨 论 绿 色 情 感 诉 求 对 绿 色 产 品 购 买 决 策
过 程 的 影 响 ; 白 世 贞 等［29］ 考 虑 预 售 模 式 下 的 消 费 者
时 间 偏 好。市 场 环 境 同 样 影 响 厂 商 预 售 战 略 ，CA-
CHON et al．［30］发 现 竞 争 对 预 售 影 响 的 两 种 方 式。一
方 面 ，竞 争 直 接 影 响 预 售 价 格 ，在 预 售 环 境 下 ，消 费
者 在 预 购 阶 段 拥 有 相 对 一 致 的 产 品 偏 好 ，在 消 费 者
对 产 品 没 有 明 显 特 殊 偏 好 的 情 形 下 ，消 费 者 选 择 购
买 预 售 价 格 更 低 的 厂 商 ; 另 一 方 面 ，竞 争 也 间 接 影 响
预 售 价 格 ，激 烈 的 竞 争 降 低 厂 商 在 当 期 销 售 时 的 价
格 水 平 ，从 而 进 一 步 压 缩 预 售 的 价 格 空 间。
( 2) 从 厂 商 运 营 管 理 的 角 度 出 发 ，预 售 战 略 与 企
业 库 存 战 略 紧 密 联 系。由 于 消 费 者 预 购 行 为 可 为 厂
商 提 供 部 分 未 来 产 品 的 需 求 信 息 ，通 过 与 厂 商 库 存
模 型 相 结 合 ，预 售 战 略 可 帮 助 厂 商 有 效 降 低 库 存 控
制 风 险。PＲASAD et al．［31］构 建 零 售 商 在 预 售 环 境 下
的 经 济 订 货 批 量 模 型 ，描 述 了 零 售 商 在 预 售 环 境 下
获 利 的 边 界 条 件。市 场 需 求 大 小、需 求 不 确 定 性 和
消 费 者 风 险 偏 好 都 将 显 著 影 响 预 售 的 利 润 水 平。
LI et al．［32］研 究 易 逝 类 产 品 的 预 售 战 略 ，认 为 通 过 接
受 预 购 订 单 ，厂 商 虽 然 可 能 根 据 更 准 确 的 需 求 信 息
进 行 自 身 的 库 存 调 整 ，降 低 其 库 存 成 本 ，但 其 在 库 存
上 的 调 整 又 可 能 降 低 预 售 价 格。在 该 情 形 下 ，由 于
库 存 的 精 确 匹 配 ，消 费 者 不 必 担 忧 未 来 购 买 可 能 发
生 缺 货 风 险 ，其 对 预 购 产 品 的 购 买 意 愿 降 低 ，从 而 降
低 预 购 价 格。CHO et al．［33］从 供 应 链 管 理 的 角 度 出
发 ，比 较 预 售 模 型、当 前 销 售 模 型 以 及 前 两 者 结 合 的
混 合 模 型 对 制 造 商 和 零 售 商 利 润 的 不 同 影 响 ; 单 汨
源 等［34］ 比 较 预 售 模 式 与 正 常 销 售 集 成 模 式 对 B2C类
型 企 业 的 退 货 策 略 的 影 响。
( 3) 基 于 服 务 营 销 中 的 退 款 / 退 货 承 诺 ，已 有 研
究 发 现 ，对 于 消 费 者 ，退 款 / 退 货 承 诺 可 以 作 为 信 号
机 制 帮 助 区 分 高 质 量 和 低 质 量 的 厂 商［35］。因 为 降 低
了 风 险 以 及 提 供 了 保 险 机 制 ，消 费 者 在 退 款 / 退 货 承
诺 下 愿 意 支 付 更 高 的 价 格［36 － 37］。CHU et al．［38］提 出 了
部 分 退 款 的 概 念 ，用 来 帮 助 消 费 者 降 低 其 使 用 风
险 ，同 样 帮 助 厂 商 降 低 部 分 有 投 机 倾 向 的 消 费 者 带
来的 退 货 风 险 ; XIE et al．［39］揭 示 了 部 分 退 款 承 诺 可 以
降 低 由 于 需 求 不 确 定 性 和 厂 商 库 存 有 限 性 带 来 的 消
费 效 率 上 的 缺 失。退 款 可 以 促 使 公 司 的 产 品 资 源 得
到 更 充 分 的 利 用 ，通 过 退 款 ，对 产 品 低 评 价 的 消 费 者
有 机 会 获 取 与 自 身 偏 好 更 匹 配 的 其 他 产 品 ; 同 时 由
于 其 放 弃 消 费 ，有 限 的 产 品 资 源 可 转 而 被 对 产 品 高
评 价 的 消 费 者 占 有。GUO［21］则 研 究 竞 争 对 退 款 的 影
响 ，认 为 退 款 承 诺 虽 然 可 以 促 使 厂 商 消 费 资 源 得 到
充 分 的 利 用 ，厂 商 愿 意 预 售 更 多 的 产 品 ，但 这 一 行 为
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进 一 步 加 剧 不 同 厂 商 在 预 售 阶 段 的 竞 争 ，从 而 显 著
拉 低 预 售 价 格。
( 4) 对 于 有 害 型 产 品 ，紧 张 和 快 节 奏 的 现 代 生 活
也 充 斥 着 消 费 者 对 各 类 有 害 型 产 品 的 消 费［13，14］。根
据New200报 告 显 示 ，2016 年 中 国 手 机 游 戏 的 市 场 规
模 为1 682亿 元 人 民 币 ，与 此 同 时 ，餐 饮 行 业 中 的 自 助
餐 和 快 餐 等 业 态 的 市 场 份 额 也 呈 现 逐 年 提 升 的 态
势。因 此 ，对 于 有 害 型 产 品 的 研 究 有 着 广 泛 的 现 实
意 义 和 巨 大 的 社 会 效 益。
参照 已 有 研 究 ，本 研 究 定 义 有 害 型 产 品 为 : 消 费
者 对 该 类 产 品 的 消 费 偏 好 随 着 决 策 时 间 点 的 改 变 而
发生 改 变 ，即 偏 好 不 一 致 性 ; 在 接 近 最 终 消 费 的 时 间
段 ，消 费 者 对 产 品 的 偏 好 变 得 更 加 强 烈［40］。例 如 ，
对于 香 烟 ，消 费 者 在 做 长 期 规 划 时 ，都 倾 向 于 少 吸 烟
或 者 吸 尼 古 丁 含 量 低 的 香 烟 ; 但 是 在 真 正 购 买 和 准
备 消 费 香 烟 时 ，消 费 者 一 般 在 短 期 决 策 时 还 是 选 择
烟草 效 力 更 强 的 香 烟。对 于 第1个 时 间 点 ，消 费 者 选
择 极 大 化 自 己 的 长 期 收 益 ; 然 而 对 于 第2 个 时 间 点 ，
消 费 选 择 极 大 化 自 己 短 期 的 享 乐 水 平。另 外 ，有 害
型 产 品 与 享 乐 型 产 品 的 概 念 也 有 一 定 区 别。享 乐 型
产 品 一 般 对 应 的 是 实 用 型 产 品 ，享 乐 型 产 品 侧 重 于
产 品 属 性 中 有 趣、愉 悦 和 兴 奋 等 的 体 验 或 者 感 觉 属
性 ，实 用 型 产 品 侧 重 于 产 品 属 性 中 有 用 和 实 用 等 的
功 能 和 效 用 属 性。有 害 型 产 品 在 概 念 上 应 该 对 应 的
是 有 益 型 产 品 ，消 费 者 对 于 这 两 类 产 品 的 消 费 偏 好
都 随 着 决 策 时 间 节 点 的 改 变 而 发 生 变 化 ，但 对 于 有
益 型 产 品 ，在 接 近 消 费 期 ，消 费 者 对 其 偏 好 减 弱 ，而
有 害 型 产 品 的 偏 好 则 是 加 强。因 此 ，与 享 乐 型 产 品
相 比 ，有 害 型 产 品 对 产 品 的 定 义 侧 重 于 时 间 维 度 上
消 费 者 偏 好 的 变 化 ，享 乐 型 产 品 的 定 义 侧 重 于 产 品
属性类型上的体验和感觉等属性。
在 购 买 有 害 型 产 品 的 过 程 中 ，消 费 者 常 发 生 消
费 者 行 为 偏 差 ，从 而 面 临 自 我 控 制 问 题。一 方 面 ，消
费 者 行 为 偏 差 体 现 在 其 偏 好 的 不 一 致 性 上 ，即 消 费
者 对 有 害 型 产 品 的 消 费 偏 好 会 随 着 决 策 时 间 点 的 改
变 而 发 生 改 变［41 － 42］。另 一 方 面 ，消 费 者 行 为 偏 差 也
体 现 在 其 常 高 估 自 身 行 为 一 致 性 的 能 力 ( 过 度 自
信 ) ［41 － 42］。在 对 产 品 包 装 的 研 究 中 ，学 者 发 现 消 费
者 很 难 抵 御 甜 品、酒 精 以 及 各 种 软 饮 料 的 诱 惑。长
期 过 度 消 费 这 类 产 品 导 致 肥 胖 和 糖 尿 病 等 一 系 列 个
人 健 康 乃 至 社 会 问 题。为 了 有 效 控 制 其 对 有 害 型 产
品 的 消 耗 ，消 费 者 通 常 选 择 购 买 价 格 较 高 ( 性 价 比 较
低 ) 的 小 包 装 的 零 食［42］。其 他 相 关 研 究 同 样 发 现 ，
不 健 康 的 零 食 的 大 包 装 销 售 是 西 方 肥 胖 问 题 的 主 要
原 因 ，而 食 品 巨 头 们 却 因 此 赚 得 丰 厚 的 利 润。为 了
避 免 更 严 重 的 社 会 问 题 ，政 府 应 该 对 食 品 巨 头 们 的
这 种 销 售 策 略 进 行 警 告、征 税 甚 至 法 律 上 的 禁
令［42］。
综 上 所 述 ，本 研 究 认 为 ，①研 究 有 害 型 产 品 对 当
代 社 会 发 展 和 稳 定 有 重 要 的 现 实 意 义 ，政 府 公 共 政
策 的 制 定 急 需 相 关 理 论 的 指 导。②已 有 关 于 预 售 的
研 究 常 常 假 设 消 费 者 在 购 买 过 程 中 的 各 阶 段 对 产 品
的 偏 好 是 一 致 的 ，但 这 一 假 设 在 消 费 者 购 买 有 害 型
产 品 过 程 中 并 不 成 立［41］。③已 有 关 于 预 售 的 研 究 常
假 设 消 费 者 完 全 理 性 ，能 准 确 预 测 未 来 偏 好 的 变 化
情 况。但 是 ，行 为 经 济 学 的 一 系 列 实 验 表 明 这 一 假
设 也 不 完 全 成 立［11］。④已 有 研 究 肯 定 了 退 款 对 消 费
者 和 企 业 带 来 的 积 极 影 响 ，但 在 现 实 生 活 中 ，企 业 常
常 又 不 愿 意 提 供 退 款 服 务 ，也 不 知 道 应 该 如 何 设 计
最 优 的 退 款 机 制。
基于 以 上 研 究 空 白 ，本 研 究 将 解 决 如 下 问 题 : 针
对 有 害 型 产 品 市 场 ，厂 商 如 何 针 对 消 费 者 行 为 决 策
偏 差 ( 即 当 前 偏 好 倾 向 和 过 度 自 信 ) 设 计 最 优 的 预
售 价 格 和 退 款 承 诺 水 平 ，消 费 者 行 为 决 策 偏 差 如 何
影 响 厂 商 利 润 水 平 ; 在 现 实 生 活 中 ，预 售 战 略 常 常 伴
随 着 退 款 承 诺 ，然 而 退 款 承 诺 究 竟 如 何 影 响 厂 商 利
润 和 消 费 者 效 用。解 决 这 一 系 列 问 题 将 为 制 定 国 家
公 共 政 策 献 计 献 策 ，同 时 帮 助 企 业 解 决 其 在 销 售 过
程 中 的 现 实 问 题。
2 模 型
2． 1 模 型 假 设
2． 1． 1 消 费 者 购 买 过 程
在 数 字 化 时 代 ，消 费 者 通 过 各 种 网 络 和 手 机 应
用 定 购 有 害 型 产 品。区 别 于 其 他 种 类 的 产 品 ，有 害
型 产 品 重 要 的 特 征 主 要 体 现 在 : 消 费 者 消 费 之 后 获
得 立 即 收 益 ，如 个 人 的 满 足 感 等 ，但 消 费 导 致 的 主 要
危 害 将 在 未 来 对 消 费 者 产 生 影 响［13］ ，如 对 生 理 的 负
面 影 响 和 心 理 上 的 成 瘾 等。例 如 ，赌 博 和 游 戏 在 一
定 程 度 上 使 人 上 瘾 ，长 期 危 害 消 费 者 的 身 心 健 康 ; 同
样 的 ，长 期 过 量 食 用 自 助 餐 也 导 致 生 理 亚 健 康 状 态。
预 售 已 经 成 为 当 今 社 会 厂 商 最 为 常 用 的 销 售 战
略。面 对 厂 商 的 预 售 战 略 ，消 费 者 的 决 策 过 程 及 其
获 得 的 效 用 发 生 在 以 下3个 阶 段 : 在 第1阶 段 ( 预 售 时
期 ) 进 行 提 前 付 款 ; 在 第2阶 段 ( 消 费 时 期 ) 选 择 进 行
产 品 的 消 费 ，并 获 得 一 定 的 消 费 效 用 ; 消 费 有 害 型 产
品 带 来 的 生 理 或 心 理 损 伤 等 主 要 危 害 则 发 生 在 第 3
阶 段 ( 消 费 后 期 ) 。同 样 ，消 费 者 也 可 以 选 择 在 第 2
阶 段 不 进 行 消 费 ，从 而 获 得 退 款 赔 偿。
与 已 有 关 于 预 购 的 研 究 相 一 致 ，本 研 究 假 设 N
个 消 费 者 在 预 售 期 到 达 ，并 且 这 些 消 费 者 不 确 定 其
在 第2 阶 段 的 消 费 状 态［1］。此 时 消 费 者 面 临 理 想 状 态
和 不 理 想 状 态 两 种 不 同 的 消 费 状 态 ，并 对 产 品 有 着
不 同 评 价 ，VF 为 消 费 者 在 理 想 状 态 下 获 得 的 高 消 费
效 用 ，发 生 的 概 率 为 qF ; VUF 为 消 费 者 在 不 理 想 状 态
下 获 得 的 低 消 费 效 用 ，发 生 的 概 率 为 qUF。例 如 ，消 费
者在 进 入 赌 场 消 费 当 天 ，身 体 可 能 突 然 发 生 不 适 ，身
体 的 抱 恙 可 能 严 重 影 响 其 消 费 状 态 和 体 验 ，并 且 降
低对 消 费 的 评 价。与 已 有 研 究 保 持 一 致 ，假 设 如 果 不
提 供 退 款 ，消 费 者 在 两 个 消 费 状 态 下 都 对 预 购 的 产
品 进 行 消 费 ，即VUF－ K ＞ 0，K 为 有 害 型 产 品 带 来 的 副
作 用。最 后 在 消 费 阶 段 ，如 果 产 品 消 费 带 来 的 效 用
小 于 退 款 金 额 ，消 费 者 选 择 向 厂 商 索 要 退 款 ; 反 之 ，
消 费 者 对 预 购 产 品 进 行 消 费。
011 管理科学 ( Journal of Management Science) 2019 年 3 月

2． 1． 2 消 费 者 决 策 偏 差
基 于 自 我 控 制 的 研 究 ，消 费 者 对 有 害 型 产 品 的
购 买 过 程 中 ，假 设 其 决 策 过 程 中 存 在 当 期 偏 好 倾
向［7 － 8］。结 合 消 费 者 当 期 偏 好 ，已 有 研 究 用 以 下 方
法 测 量 消 费 效 用［7 － 8］。假 设 消 费 者 在 t 时 间 点 对 产
品 在 s 时 间 点 带 来 的 效 用us 进 行 评 估。如 果 s = t，其 效
用 折 扣 为1; 如 果 s = t + 1，t + 2，…，效 用 折 扣 为βδs－t，β
为 消 费 者 实 际 的 短 期 折 扣 因 子 ，( 1－ β) 可 以 表 示 消
费 者 当 期 偏 好 的 程 度 ，δ 为 长 期 折 扣 因 子。因 此 在 t 时
间 点 ，消 费 者 对 产 品 在 现 在 和 未 来 可 能 带 来 的 总 效
用 ( us ) s≥t 的 评 估 价 值 为




其 中 ，ut 为 产 品 在 t时 间 点 给 消 费 者 带 来 的 效 用。
关 于 长 短 期 折 扣 因 子 的 讨 论 ，有 兴 趣 的 读 者 可
以 参 考VIGNA et al．［7］和 JAIN［8］的 研 究。关 于 短 期 折 扣
因 子 ，当 β = 1，消 费 者 决 策 过 程 中 不 存 在 当 期 偏 好 偏
差 ; 当 β ＜ 1，消 费 者 在 决 策 过 程 中 有 短 期 偏 好 偏 差 ，
其偏 向 短 期 收 益。同 时 ，消 费 者 在 不 同 时 期 拥 有 不 一
致 的 消 费 偏 好。例 如 ，消 费 者 在 t 时 间 点 对 ( t + 1) 时
间 点 的 效 用 的 折 扣 因 子 为 βδ; 但 在 t 时 间 点 ，对 未 来
任 何 相 邻 两 期 之 间 的 折 扣 因 子 则 为 δ。这 里 采 用
( δ－ βδ) 反 映 由 于 长 期 与 短 期 折 扣 因 子 的 不 同 而 给
消 费 者 带 来 的 偏 好 不 一 致 性。与 已 有 研 究 保 持 一 致，
假设δ= 1，从 而 ( 1－ β) 测 量 了 消 费 者 偏 好 不 一 致 的 程
度。
同 时 假 设 消 费 者 在 决 策 过 程 中 存 在 第 2 类 行 为
偏差 ，即 过 度 自 信 ，消 费 者 可 能 高 估 其 在 消 费 偏 好 上
的一 致 性。基 于 已 有 研 究 ，假 设 消 费 者 能 正 确 判 断 自
己 在 未 来 将 存 在 不 一 致 的 消 费 偏 好 ，但 不 能 准 确 预
测 短 期 折 扣 因 子 的 数 值 ，则 用 参 数珔β 估 计 未 来 折 扣 因
子 ，即珔βδ，珔βδ2，…，这 里β ＜ 珔β≤1［7－8］。采 用 消 费 者 估 计
的 短 期 折 扣 因 子 与 实 际 折 扣 因 子 之 差 Δβ 测 量 其 过
度 自 信 的 程 度 ，Δβ = 珔β－ β。Δβ 越 大 ，消 费 者 越 有 可 能
高 估 自 己 保 持 偏 好 一 致 性 的 能 力。基 于 有 害 型 产 品
的 独 特 属 性 ，本 研 究 把 购 买 有 害 型 产 品 的 消 费 者 根
据 偏 好 一 致 程 度 和 过 度 自 信 程 度 分 为 指 数 型 消 费
者、精 明 型 消 费 者 和 天 真 型 消 费 者。指 数 型 的 消 费
者无 偏 好 不 一 致、无 过 度 自 信 ，他 们 没 有 不 一 致 的 偏
好偏 差 ，也 能 正 确 预 测 自 己 的 偏 好 情 况 ，即 珔β = β = 1;
精明 型 消 费 者 有 偏 好 不 一 致、无 过 度 自 信 ，他 们 在 不
同 的 决 策 阶 段 拥 有 不 一 致 的 产 品 偏 好 ，同 时 该 类 消
费 者 也 能 准 确 预 测 出 其 消 费 偏 好 的 变 化 ，珔β = β ＜ 1 ;
天真 型 的 消 费 者 有 偏 好 不 一 致、有 过 度 自 信 ，他 们 拥
有 不 一 致 的 偏 好 ，并 且 不 能 准 确 预 测 偏 好 的 改 变 情
况 ，β ＜ 珔β≤1。另 外 ，如 果珔β = 1，消 费 者 将 完 全 忽 略 其
偏 好 在 不 同 阶 段 的 不 一 致 性 ，即 用 当 前 对 产 品 的 偏
好 情 况 预 测 其 在 未 来 的 决 策 过 程 ，将 其 定 义 为 完 全
天 真 型 消 费 者 ，即 有 偏 好 不 一 致、过 度 自 信 程 度 最
大。
2． 1． 3 厂 商 预 售 过 程
在 预 售 中 ，厂 商 对 每 单 位 产 品 或 服 务 制 定 的 预
售价 格 为 p1 ; 为 降 低 消 费 者 提 前 购 买 的 风 险 ，厂 商 承
诺 未 来 退 款 金 额 为Ｒ。厂 商 在 决 策 过 程 中 完 全 理 性 ，
其 了 解 消 费 者 两 类 主 要 行 为 偏 差 后 ，将 针 对 性 地 制
定 最 优 定 价 和 退 款 策 略 以 最 大 化 自 身 的 利 润。买 卖
双方 具 体 的 决 策 过 程 如 下 : 在 预 售 阶 段 ，厂 商 对 产 品
进行 预 售。由 于 消 费 发 生 在 下 一 阶 段 ，消 费 者 不 确 定
其 获 得 的 产 品 效 用 大 小 ，消 费 者 将 根 据 预 售 价 格 以
及 其 对 未 来 的 消 费 期 望 效 果 决 定 是 否 提 前 购 买 ，还
是 选 择 离 开。如 果 消 费 者 选 择 提 前 购 买 ，在 消 费 阶
段 ，消 费 者 对 自 己 实 际 的 消 费 状 态 将 有 进 一 步 了 解 ，
并决 定 是 否 进 一 步 消 费 产 品。如 果 选 择 消 费 ，其 将 在
该 阶 段 获 得 一 定 的 消 费 效 用 ，而 厂 商 要 承 担 对 消 费
者消 费 的 服 务 成 本 c; 反 之 ，如 果 消 费 者 选 择 退 款 ，消
费 者 向 厂 商 索 要 退 款 Ｒ 作 为 补 偿。有 害 型 产 品 带 来
的 危 害K 将 在 消 费 后 期 到 来。表1给 出 变 量 定 义。
表 1 变 量 定 义














有研究一致，假定 VUF － K ＞ 0
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2． 2 模 型 构 造
对 整 个 预 售 过 程 进 行 建 模。N 个 消 费 者 在 预 售
期 到 来 并 且 对 产 品 产 生 购 买 兴 趣 ，这 些 消 费 者 根 据
其 对 产 品 未 来 效 用 期 望 决 定 是 否 提 前 购 买 产 品 ，期
望 表 达 式 为
ESA = β［qF ( VF－ K) H{ VF－珔βK≥Ｒ} + qFＲH{ VF－珔βK ＜ Ｒ} +
qUF ( VUF－ K) H{ VUF－珔βK≥Ｒ} + qUFＲH{ VUF－珔βK ＜ Ｒ}］－ p1
( 2)
其 中 ，ESA 为 消 费 者 对 产 品 未 来 效 用 的 期 望 ; H{·} 为
指 示 函 数 ，为 提 前 购 买 的 消 费 者 对 未 来 是 否 消 费 状
111第 2 期 周晨希等: 有害型产品的预售战略

态 进 行 判 断 ，其 判 断 结 果 与 Ｒ、珔β、VF、VUF、K 紧 密 相
关。其 中 ，当VF －珔βK≥Ｒ，提 前 购 买 的 消 费 者 预 测 其 在
理 想 状 态 下 选 择 继 续 消 费 ，其 获 取 的 效 用 为βqF ( VF －
K) ; 当VF － 珔βK ＜ Ｒ，提 前 购 买 的 消 费 者 预 测 未 来 在 理
想 状 态 下 将 选 择 索 要 退 款 ，其 获 取 的 效 用 为 βqFＲ; 当
VUF － 珔βK≥ Ｒ，提 前 购 买 的 消 费 者 预 测 未 来 在 非 理 想
状 态 下 选 择 继 续 消 费 ，其 获 取 的 效 用 为 βqUF ( VUF －
K) ; 当VUF －珔βK ＜ Ｒ，提 前 购 买 的 消 费 者 预 测 未 来 在 非
理 想 状 态 下 选 择 索 要 退 款 ，其 获 取 的 效 用 为 βqUFＲ。




0 VUF－珔β{ K ＜ Ｒ ( 3)
需 要 指 出 ，( 2) 式 表 明 提 前 购 买 消 费 者 对 预 购 的
期 望 收 益 与 其 在 不 同 消 费 状 态 下 决 策 判 断 有 关。假
设 当 期 消 费 者 和 未 来 消 费 者 是 当 期 自 我 和 未 来 自 我
两 类 不 同 消 费 者 ，这 两 类 自 我 对 消 费 偏 好 存 在 不 一
致性。对 于 在 非 理 想 状 态 下 ，当 期 自 我 对 下 一 期 的 消
费 偏 好 为 β( VUF－ K) ，而 未 来 自 我 对 消 费 的 偏 好 为
( VUF－ Kβ) 。很 明 显 ，对 于 有 害 型 产 品 ，当 前 自 我 的 消
费 偏 好 小 于 未 来 自 我 的 消 费 偏 好。
与 经 典Stackelberg 模 型 类 似 ，当 期 自 我 的 决 策 取
决 于 其 对 未 来 自 我 决 策 的 判 断。同 时 基 于 消 费 者 决
策过 程 ，厂 商 制 定 相 应 的 预 售 价 格 和 退 款 金 额 ，最 大
化 其 在 交 易 中 的 利 润。 ( 4) 式 给 出 厂 商 的 利 润 函 数
和 约 束 条 件 ，即
max
p1，Ｒ
Π( p1，Ｒ) = N( p1－ c) + NqF ( c－ Ｒ) H{ VF－βK ＜Ｒ} +
NqUF ( c－ Ｒ) H{ VUF－βK ＜ Ｒ}
s． t． EAS≥0，Ｒ≥0 ( 4)
其 中 ，Π( p1，Ｒ) 为 厂 商 的 利 润 ，N( p1 － c) 为 厂 商 在 预
售 期 获 得 的 利 润 ，NqF ( c － Ｒ) H{ VF－βK ＜ Ｒ} + NqUF ( c －
Ｒ) H{ VUF－βK ＜ Ｒ} 为 厂 商 退 款 收 益 ，即 其 在 消 费 期 可 能 节
约 的 服 务 成 本 和 返 回 退 款 金 额 的 总 和。当 退 款 金 额
高 时 ( VF － βK ＜ Ｒ) ，厂 商 在 消 费 期 的 退 款 收 益 为N( c －
Ｒ) ; 当 退 款 金 额 适 中 时 ( VUF － βK ＜ Ｒ ＜ VF － βK) ，厂 商 在
消 费 期 的 退 款 收 益 为NqUF ( c －Ｒ) ; 当 退 款 金 额 低 时 ( Ｒ
＜ VUF － βK) ，厂 商 在 消 费 期 的 退 款 收 益 为 0。
当β = 1 时，( 4) 式 退 化 为 没 有 行 为 偏 差 下 的 经 典
预售 模 型 ; 当Ｒ = 0 时 ，( 4) 式 退 化 为 厂 商 进 行 预 售 但
不 提 供 退 款 服 务 的 情 形 ; 当 β = 珔β ＜ 1 时 ，( 4) 式 退 化
为一 种 特 殊 情 况 ，即 消 费 者 非 常 精 明 ，可 以 准 确 预 计
未 来 自 我 消 费 偏 好 变 化 的 预 售 情 形 ; 当 β ＜ 珔β = 1 时 ，
( 4) 式 退 化 为 另 一 种 特 殊 情 况 的 预 售 模 型 ，即 消 费 者
非常 天 真 ，其 对 未 来 消 费 偏 好 的 变 化 完 全 不 能 判 断 ，
将 在 预 购 决 策 中 用 当 前 自 我 的 消 费 偏 好 预 测 其 未 来
自 我 的 消 费 偏 好。
3 结 果 分 析
基 于 上 述 提 出 的 模 型 ，本 研 究 比 较 在 有 无 消 费
者 行 为 偏 差 和 有 无 退 款 承 诺 的 情 况 下 ，厂 商 利 润 水
平 的 差 异 ，并 且 计 算 最 优 定 价 策 略。
3． 1 消 费 者 行 为 偏 差 对 厂 商 定 价 的 影 响
本 研 究 重 点 讨 论 消 费 者 行 为 偏 差 对 厂 商 预 售 定
价 的 影 响。在 有 无 退 款 承 诺 下 ，针 对 消 费 者 行 为 偏
差 β 和Δβ 的 变 动 ，表2 给 出 厂 商 如 何 制 定 最 优 预 售 价
格、退 款 金 额 以 及 对 应 的 厂 商 利 润 和 消 费 者 剩 余 的
变化 情 况。为 方 便 与 经 典 模 型 比 较 ，限 定 单 位 服 务 成
本 的 讨 论 区 间 为 c ＜ VUF－ K，即 当 消 费 者 不 存 在 行 为
偏 差 时 ( β = 1，Δβ = 0) ，预 购 模 式 比 当 期 购 买 模 式 拥
有 更 大 利 润 的 成 本 区 间。
( 1) 研 究 发 现 ，基 于 表2，在 无 退 款 承 诺 下 ，消 费
者 的 当 期 偏 好 程 度 ( 1－ β) 越 大 ，厂 商 制 定 的 预 售 价
格 越 低。其 原 因 在 于 ，由 于 消 费 者 做 决 策 时 存 在 当 期
偏好 偏 差 ，更 偏 向 短 期 的 立 即 消 费 ，对 未 来 的 消 费 和
相关 的 等 待 更 不 耐 烦。因 此 对 相 同 的 产 品 ，当 期 偏 好
倾向越高的消费者，愿意接受的预售价格越低。
( 2) 通 过 对 比 消 费 者 有 无 过 度 自 信 偏 差 的 两 类
情形 ，发 现 在 无 退 款 承 诺 下 ，消 费 者 过 度 自 信 倾 向Δβ
并不 影 响 厂 商 的 预 售 价 格。虽 然 由 于 过 度 自 信 ，消 费
者 在 第1 阶 段 将 高 估 自 己 两 阶 段 消 费 偏 好 保 持 不 变
的 能 力 ，但 这 一 高 估 并 没 有 对 其 最 终 购 买 决 策 产 生
任 何 影 响。与 在 第1 阶 段 消 费 者 的 预 期 一 致 ，消 费 者
在 第2 阶 段 最 终 依 然 选 择 进 行 消 费。因 此 与 无 过 度 自
信偏 差 的 情 形 相 比 ，在 无 退 款 承 诺 下 ，即 使 决 策 过 程
存在 过 度 自 信 偏 差 ，厂 商 预 售 价 格 也 不 受 影 响。需 要
说 明 的 是 ，该 结 果 主 要 基 于 假 设VUF－ K ＞ 0。这 一 假 设
隐 含 在 无 退 款 承 诺 下 ，消 费 者 过 度 自 信 不 会 对 预 售
价 格 产 生 影 响。
( 3) 在 有 退 款 承 诺 和 消 费 者 行 为 偏 差 下 ，发 现 存
在3种 最 优 均 衡 价 格 和 退 款 组 合 ，分 别 是 低 价 低 额 退
款战 略 ( LL战 略 ) 、中 价 低 额 退 款 战 略 ( ML战 略 ) 和
高 价 高 额 退 款 战 略 ( HH战 略 ) 。对 于LL战 略 和ML战
略 ，厂 商 最 终 将 服 务 覆 盖 整 个 市 场 ; 对 于HH战 略 ，厂
商 最 终 只 覆 盖 高 利 润 部 分 的 市 场。在 有 消 费 者 行 为
偏 差 的 条 件 下 ，厂 商 预 售 定 价 战 略 将 发 生 一 定 变 化。
推 论1对 厂 商 定 价 结 构 的 变 化 情 况 进 行 总 结。
推 论1 消 费 者 行 为 偏 差 对 预 售 价 格 和 退 款 的 影
响 :
当 消 费 者 存 在 当 期 偏 好 和 过 度 自 信 两 种 行 为 偏
差 时 ，与 没 有 行 为 偏 差 情 形 相 比 ，厂 商 对 预 售 的 有 害
型 产 品 :
①提 供 更 高 的 退 款 金 额 ;
②其 制 定 预 售 价 格 不 一 定 与 退 款 金 额 严 格 正 相
关 ;
③其 制 定 预 售 的 价 格 甚 至 可 能 低 于 退 款 金 额。
( 1) 在 预 售 有 害 型 产 品 过 程 中 ，消 费 者 愿 意 接 受
退 款 承 诺 更 高 的 预 售 价 格 与 退 款 组 合。对 此 的 主 要
解释 为 ，当 消 费 者 存 在 偏 好 不 一 致 的 偏 差 ( 未 来 自 我
与 当 期 自 我 相 比 ) 时 ，消 费 者 对 产 品 消 费 偏 好 性 更
高 ，更 不 容 易 放 弃 有 害 型 产 品 的 消 费。原 因 在 于 ，对
于 有 害 型 产 品 ，在 实 际 的 消 费 阶 段 ，消 费 者 更 容 易 受
到 该 类 产 品 的 诱 惑 ，对 这 类 产 品 未 来 带 来 危 害 成 本
的 感 知 水 平 更 低。因 此 ，为 保 持 消 费 偏 好 的 一 致 性 ，
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表 2 消 费 者 当 期 偏 好 和 过 度 自 信 对 价 格、退 款 额、厂 商 利 润 和 消 费 者 剩 余 的 影 响
Table 2 The Impact of Present-biased Preference and Overconfidence on Price，
Ｒefund，Seller Profit and Consumer Surplus
当期偏好 过度自信 成本 p*1 和 Ｒ
* Π* CS*
无退款承诺
β≤ 1 Δβ≥ 0 无约束 p*1 = β［qF ( VF－ K) +qUF ( VUF－K) ］ N( p
*
1 － c)
( 1－ β) N［qF ( VF－K) +
qUF ( VUF－ K) ］
有退款承诺
β≤ 1 Δβ = 0 无约束
p*1 = β［qF ( VF－K) + qUF ( VUF－K) ］
Ｒ* ∈( 0，VUF－ Kβ］
N( p*1 － c)
( 1－ β) N［qF ( VF－ K) +
qUF ( VUF－ K) ］
β ＜ βmin
0 ＜Δβ ＜Δβmin 无约束
p*1 = β［qF ( VF－ K) + qUFＲ
* ］
Ｒ* = VUF－ Kβ
N( p*1 － c)
( 1－ β) N{ qF ( VF－ K) +




Ｒ* = VUF－ Kβ
N( p*1 － c)
［qF ( VF－ K) + qUF ( VUF－




p*1 = β［qF ( VF－ K) + qUFＲ
* ］
Ｒ* = VUF－ Kβ ( LL 战略)
N( p*1 － c)
( 1－ β) N{ qF ( VF－ K) +




Ｒ* = VF－ Kβ ( HH 战略)
N( p*1 － c) +
NqUF ( c－ Ｒ
* )
qFN( 1－ β) ［VF－ K( 1+





Ｒ* = VUF－ Kβ ( ML 战略)
N( p*1 － c)
［qF ( VF－ K) + qUF ( VUF－




Ｒ* = VF－ Kβ( HH 战略)
N( p*1 － c) +
NqUF ( c － Ｒ
* )
qFN( 1－ β) ［VF－ K( 1+ β) ］+
qUFN( 1－ β) ( VF－ Kβ)
注 : ① p*1 为 最 优 预 售 价 格 ，Ｒ* 为 最 优 退 款 额 ，Π* 为 厂 商 最 优 利 润 ，CS* 为 在 厂 商 最 优 定 价 下 的 消 费 者 剩 余 ; ②在 无 行
为 偏 差 的 条 件 下 ，在 c ＜ VUF － K 成 本 范 围 内 ，厂 商 采 取 预 售 策 略 比 采 取 当 期 销 售 策 略 能 够 获 得 更 大 的 利 润。如 果 放 松 条 件 ，
即 c≥VUF － K，模 型 将 引 入 更 多 的 最 优 战 略 ，但 其 对 本 研 究 的 基 本 结 论 没 有 影 响 ; ③ βmin 为 高 短 期 折 扣 因 子 的 下 边 界 条 件 ，
βmin = qUF ; Δβmin为 低 过 度 自 信 区 间 的 上 边 界 条 件 ，Δβmin =
ΔV
K ; cmin，1为 低 价 低 额 退 款 战 略 下 单 位 服 务 成 本 的 上 边 界 条 件 ，cmin，1 =
βqF ( VF － K)
qUF
+
βqUF ( VF － Kβ) － ( β－ qF ) ( VF － Kβ)
qUF
; cmin，2 为 中 价 低 额 退 款 战 略 下 单 位 服 务 成 本 的 上 边 界 条 件 ，cmin，2 = VUF － K+ ( 1－
β) K－ ΔV( βqUF




消 费 者 当 期 自 我 在 第1阶 段 ( 预 售 时 期 ) 选 择 预 售 价
格 与 退 款 组 合 时 ，更 愿 意 选 择 对 应 退 款 金 额 更 高 的
组 合 ; 而 更 低 的 退 款 金 额 在 未 来 只 能 鼓 励 消 费 者 继
续消 费 ，从 而 加 剧 发 生 消 费 决 策 不 一 致 的 可 能 性 ; 反
之 ，更 高 的 退 款 金 额 在 未 来 则 诱 导 消 费 者 放 弃 消 费 ，
进 而 能 够 帮 助 消 费 者 保 持 两 个 阶 段 决 策 偏 好 的 一 致
性 ，因 此 消 费 者 能 更 有 效 地 进 行 自 我 控 制。
( 2) 与 经 典 预 售 研 究 不 同 ，由 于 受 消 费 者 行 为 偏
差 的 影 响 ，本 研 究 发 现 更 高 的 预 售 价 格 不 一 定 对 应
更 高 的 退 款 承 诺。例 如 ，在 表2中 ，ML战 略 和 LL战 略
对 应 的 退 款 金 额 虽 然 相 同 ，但ML战 略 对 应 的 预 售 价
格更 高。这 也 意 味 着 ，消 费 者 的 行 为 偏 差 ( 如 过 度 自
信 ) 诱 导 其 接 受 更 高 的 产 品 价 格。
( 3) 本 研 究 发 现 厂 商 有 动 机 承 诺 高 额 的 退 款 水
平 ，其 金 额 甚 至 可 能 高 于 预 售 价 格。这 一 发 现 意 味
着 厂 商 不 仅 承 诺 退 还 全 部 预 付 款 ，可 能 还 更“大
方”，如 退 给 消 费 者 由 于 提 前 付 款 而 带 来 的 其 他 机 会
成 本 ，如 货 币 的 利 息 等。
3． 2 消 费 者 行 为 偏 差 对 厂 商 利 润 的 影 响
本 研 究 重 点 分 析 消 费 者 两 类 行 为 偏 差 在 预 售 过
程 中 如 何 影 响 厂 商 利 润 水 平 以 及 退 款 承 诺 的 条 件 作
用。推 论2总 结 了 主 要 结 论。
推 论 2 消 费 者 行 为 偏 差 对 厂 商 利 润 的 影 响 :
与 无 行 为 偏 差 的 情 形 相 比 ，在 预 售 有 害 型 产 品
的 过 程 中 ，消 费 者 行 为 偏 差 既 能 导 致 厂 商 利 润 的 增
加 ，也 可 能 导 致 厂 商 利 润 的 减 少。具 体 表 现 为 :
①厂 商 不 提 供 退 款 承 诺 ，消 费 者 行 为 偏 差 降 低
厂 商 利 润 水 平 ;
②厂 商 提 供 退 款 承 诺 ，消 费 者 行 为 偏 差 在 以 下
条 件 下 增 加 厂 商 利 润 水 平 :
( a) 消 费 者 过 度 自 信 且 当 期 偏 好 倾 向 不 严 重 ，厂
商 单 位 成 本 较 低 ;
( b) 消 费 者 过 度 自 信 且 当 期 偏 好 倾 向 不 严 重 也
不 微 弱 ，厂 商 单 位 成 本 较 高。
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数 学 表 达 如 下 :
无 退 款 承 诺 时 ，当 β ＜ 1、Δβ≥ 0、c ＞ 0 时 ，Πβ ＜ 1，Δβ≥0
＜ Πβ = 1，CSβ ＜ 1，Δβ≥0 ＞ CSβ = 1 。
有 退 款 承 诺 时 ，当β ＞ βmin，1、Δβ ＞ 0、c ＜ cmin，1 时 ，或
者 当βmin，2 ＜ β ＜ βmax，2、Δβ ＞ 0、c ＞ cmin，1 时 ，Πβ ＜ 1，Δβ ＞ 0 ＞
Πβ = 1，CSβ ＜ 1，Δβ ＞ 0 ＜ CSβ = 1 ; 其 他 情 况 下Πβ ＜ 1，Δβ≥0 ＜Πβ = 1，
CSβ ＜ 1，Δβ≥0 ＞CSβ = 1。βmin，1、βmin，2、βmax，2 为 短 期 折 扣 因 子
的 边 界 条 件 ，所 限 定 区 域 内 的 消 费 者 行 为 偏 差 可 增
加 厂 商 利 润。βmin，1 =
qF ( VF － K) + qUF ( VUF － K)
qUFK
，βmin，2 =
( VF+KqUF ) － ( VF +KqUF )
2 +4K( qUFc －A － qUFVF槡 )
2K ，βmax，2
=
( VF +KqUF ) + ( VF +KqUF )
2 +4K( qUFc －A －qUFVF槡 )
2K ，A
= qF ( VF － K) + qUF ( VUF － K) 。
( 1) 本 研 究 发 现 退 款 实 际 上 调 节 了 消 费 者 行 为
偏 差 在 预 售 中 对 厂 商 利 润 的 影 响。当 无 退 款 承 诺
时 ，消 费 者 行 为 偏 差 将 降 低 厂 商 在 预 售 中 获 得 的 利
润 ; 当 引 入 退 款 承 诺 后 ，消 费 者 行 为 偏 差 可 能 给 厂 商
带来 更 高 的 利 润 水 平。基 于 表2的 最 优 定 价 分 析 ，在
无退 款 承 诺 时 ，消 费 者 的 当 期 偏 好 程 度 越 大 ，意 味 着
其更 加 短 视 ，更 没 有 耐 心 等 待 远 期 消 费 ，由 于 预 售 推
迟了 消 费 时 间 ，其 愿 意 接 受 的 预 售 价 格 也 越 低 ，从 而
降 低 了 厂 商 的 利 润 水 平。本 研 究 称 以 上 过 程 为 消 费
者 行 为 偏 差 给 厂 商 利 润 带 来 的 折 扣 效 应。
( 2) 当 引 入 退 款 承 诺 后 ，消 费 者 行 为 偏 差 在 某 些
条 件 下 有 可 能 增 加 厂 商 利 润 水 平。本 研 究 发 现 ，消
费 者 行 为 偏 差 与 厂 商 退 款 承 诺 相 互 作 用 ，进 而 最 终
提 高 厂 商 利 润 水 平 ，主 要 有 两 条 途 径。
途 径1发 生 在 厂 商 采 取LL战 略 条 件 下 ，此 时 厂 商
的服 务 成 本 较 低 ，消 费 者 过 度 自 信 ，但 消 费 者 的 当 期
偏 好 偏 差 不 是 特 别 严 重。在 该 战 略 下 ，厂 商 可 制 定
比 无 行 为 偏 差 的 价 格 相 对 高 的 预 售 价 格 ，最 终 厂 商
的服 务 覆 盖 整 个 市 场 ，获 得 更 高 利 润。对 途 径1给 出
以 下 解 释 : 在 给 定 低 的 退 款 承 诺 和 相 应 的 预 售 价 格
下 ，消 费 者 在 第1 阶 段 进 行 提 前 购 买 决 策 时 ，由 于 存
在 过 度 自 信 倾 向 ，将 错 误 预 测 自 己 在 未 来 的 决 策 行
为。其 中 ，消 费 者 在 预 售 时 期 的 自 我 将 预 计 在 未 来
理想 状 态 下 会 对 产 品 进 行 消 费 ; 反 之 ，在 非 理 想 状 态
下 不 会 选 择 消 费 从 而 申 请 退 款。但 同 一 消 费 者 ，在
第2阶 段 ( 消 费 时 期 ) 真 正 进 行 消 费 决 策 时 ，由 于 受
有 害 型 产 品 短 期 诱 惑 ，消 费 者 对 该 类 产 品 的 消 费 危
害 有 所 低 估 ，因 此 其 消 费 偏 好 发 生 改 变 ( 即 发 生 明 显
提 高 ) 。面 对 相 同 退 款 金 额 ，第2 阶 段 自 我 在 任 何 消
费 状 态 下 都 选 择 继 续 消 费。
综 上 所 述 ，厂 商 通 过LL战 略 ，成 功 诱 导 存 在 决 策
偏 差 的 消 费 者 在 第1阶 段 对 未 来 决 策 发 生 错 误 判 断 ，
从 而 接 受 可 能 相 对 更 高 的 预 售 价 格。换 句 话 说 ，相
对于 没 有 退 款 的 情 形 ，厂 商 利 用 退 款 ，成 功 把 消 费 者
在第2阶 段 对 产 品 高 估 的 那 部 分 价 值 ( 或 者 说 对 有 害
型 产 品 消 费 危 害 低 估 的 那 部 分 价 值 ) 转 移 到 第 1 阶
段 ，并 且 通 过 更 高 的 预 售 价 格 获 取 到。同 时 由 于 市
场 容 积 不 变 ，与 没 有 行 为 偏 差 的 情 况 相 比 ，厂 商 最 终
可 能 获 得 更 高 的 利 润。本 研 究 将 以 上 过 程 称 为 行 为
偏 差 给 厂 商 利 润 带 来 的 高 估 效 应。结 合 之 前 讨 论 的
行 为 偏 差 带 来 的 对 价 格 的 折 扣 效 应 ，本 研 究 发 现 当
消 费 者 当 期 偏 好 倾 向 不 是 特 别 严 重 ( 即 β ＞ βmin，1 )
时 ，高 估 效 应 将 大 于 折 扣 效 应 ，即 厂 商 价 格 提 高 ，厂
商 总 利 润 同 时 增 加。
给 出 如 下 解 释 : 一 方 面 ，折 扣 效 应 体 现 在 ，随 着
当 期 偏 好 倾 向 程 度 的 变 强 ，消 费 者 愿 意 接 受 的 预 售
价 格 也 降 低 ，即 当 期 偏 好 倾 向 负 向 线 性 影 响 厂 商 预
售 定 价 ; 另 一 方 面 ，高 估 效 应 体 现 在 ，在 当 期 偏 好 倾
向 严 重 时 ，消 费 者 对 两 期 消 费 偏 好 不 一 致 ，因 而 厂 商
可 通 过 退 款 使 消 费 者 在 第2 阶 段 对 产 品 高 估 的 部 分
价 值 更 大 ( 由 于 偏 好 与 第1 阶 段 的 不 一 致 ) ，同 时 结
合 折 扣 效 应 ，消 费 者 当 期 偏 好 倾 向 对 预 售 价 格 的 正
向 影 响 是 倒U形。综 上 ，当 β ＞ βmin，1 时 ，β 带 来 的 高 估
效 应 大 于 其 折 扣 效 应 ，因 此 预 售 价 格 提 高。
厂 商 利 润 提 升 的 第2 条 途 径 是 厂 商 采 纳HH型 战
略。此 时 ，厂 商 的 单 位 服 务 成 本 高 ，消 费 者 过 度 自
信 ，并 且 其 当 期 偏 好 程 度 处 于 中 间 区 域。在 该 情 形
下 ，厂 商 承 诺 高 额 的 退 款 水 平 ，并 可 能 收 取 更 高 的 预
售 溢 价 ，虽 然 最 终 只 服 务 于 较 窄 的 高 利 润 市 场 ，但 其
利 润 依 旧 提 升。对 以 上 过 程 给 出 如 下 解 释 : 由 于 受
到高 额 退 款 的 诱 导 ，消 费 者 在 第1阶 段 对 其 在 未 来 比
较 理 想 状 态 下 的 决 策 过 程 进 行 了 错 误 判 断 ，因 此 能
够 接 受 更 高 的 预 售 价 格 ，进 而 厂 商 可 能 获 得 更 高 的
利 润。具 体 操 作 上 ，在 第1 阶 段 ，提 前 购 买 的 消 费 者
错 误 判 断 其 在 未 来 任 何 条 件 下 都 申 请 退 款。然 而 在
第2 阶 段 ，消 费 者 真 正 进 行 消 费 决 策 时 ，由 于 消 费 偏
好 的 上 升 ，同 样 的 退 款 金 额 并 不 能 促 使 处 于 理 想 消
费状 态 的 消 费 者 放 弃 消 费 ，即 消 费 者 在 第2阶 段 的 消
费 决 策 相 对 于 之 前 的 预 期 发 生 了 偏 离 ; 对 处 于 非 理
想 状 态 的 消 费 者 而 言 ，其 最 终 消 费 决 策 与 之 前 预 期
保持 一 致 ，将 按 照 原 计 划 申 请 退 款。需 要 说 明 的 是 ，
此 时 消 费 者 当 期 偏 好 偏 差 应 处 于 中 间 区 域。①如 果
该数 值 太 低 ，退 款 金 额 给 厂 商 带 来 的 边 际 收 益 ( 即 通
过 预 售 价 格 的 提 升 得 到 的 收 益 ) 小 于 其 边 际 成 本
( 即 通 过 给 部 分 消 费 者 在 消 费 阶 段 的 补 偿 ) ，在 该 条
件 下 ，厂 商 将 缺 乏 足 够 动 机 提 供 高 额 退 款。②如 果
该 数 值 太 高 ，即 发 生 偏 好 不 一 致 性 的 程 度 较 低 ，消 费
者在 第2阶 段 对 产 品 效 用 高 估 幅 度 减 少 ，厂 商 通 过 退
款 机 制 诱 导 消 费 者 接 受 预 售 价 格 的 溢 价 空 间 也 变
小。同 时 ，高 额 退 款 金 额 同 样 能 诱 导 处 在 非 理 想 消
费 状 态 下 的 消 费 者 最 终 选 择 放 弃 消 费。由 于 此 时 单
位 服 务 成 本 较 高 ，厂 商 若 专 注 覆 盖 细 分 市 场 ，反 而 最
终 能 使 其 利 润 进 一 步 提 高。
( 3) 本 研 究 发 现 在 有 退 款 承 诺 下 ，消 费 者 过 度 自
信 程 度 的 进 一 步 提 升 可 帮 助 厂 商 收 取 更 高 的 价 格
( 如ML战 略 ) ，同 时 消 费 者 当 期 偏 好 对 增 加 厂 商 利 润
水 平 的 边 界 条 件 将 进 一 步 放 松。
3． 3 预 售 过 程 中 退 款 承 诺 的 作 用
本 研 究 重 点 分 析 厂 商 退 款 战 略 在 预 售 过 程 中 如
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何 影 响 厂 商 利 润 水 平。退 款 使 提 前 购 买 并 拥 有 不 一
致 偏 好 的 消 费 者 得 到 在 未 来 反 悔 的 机 会 ，意 味 着 厂
商 的 利 润 将 最 终 受 到 负 面 的 影 响 ，或 者 消 费 者 剩 余
将得 到 提 高。另 外 ，有 害 型 产 品 的 产 品 特 征 ( 其 危 害
大 小 ) 、消 费 者 个 体 特 征 ( 提 前 购 买 的 风 险 ) 和 厂 商
特 征 ( 经 营 服 务 成 本 ) 将 调 节 退 款 与 利 润 之 间 的 关
系。直 觉 上 ，消 费 危 害 程 度 越 大 ，消 费 者 购 买 风 险 越
大 ，提 供 退 款 带 来 的 好 处 也 更 多。推 论3总 结 了 主 要
结 论 和 发 现。
推 论3 退 款 承 诺 的 作 用 :
当 消 费 者 存 在 行 为 偏 差 时 ，在 预 售 情 形 下 提 供
退 款 承 诺 能 够 使 厂 商 获 得 更 多 的 利 润。厂 商 在 以 下
条 件 下 获 得 的 利 润 更 多 :
①厂 商 单 位 服 务 成 本 较 低 ;
②厂 商 单 位 服 务 成 本 较 高 ，同 时 消 费 者 的 当 前
偏 好 不 严 重。
在 其 他 条 件 下 ，厂 商 利 润 不 变。
数 学 表 达 如 下 :
比 较 有 退 款 承 诺 与 无 退 款 承 诺 :
当 β ＜ 1、Δβ ＞ 0、c ＜ cmin，1 时 ，或 者 当 β ＞ βmin，1、Δβ ＞
0、c ＞ cmin，1 时 ，ΠＲ ＞ 0 ＞ ΠＲ = 0，CSＲ ＞ 0 ＜ CSＲ = 0 ; 其 他 情 况
下 ，ΠＲ ＞ 0 = ΠＲ = 0，CSＲ ＞ 0 = CSＲ = 0
通 过 与 没 有 退 款 情 形 相 对 比 ，推 论3 揭 示 了 退 款
能 帮 助 厂 商 获 得 更 大 收 益 的 边 界 条 件 ，在 以 下 两 类
条 件 下 ，提 供 退 款 能 帮 助 厂 商 获 得 更 大 的 收 益。
一方 面 ，当 厂 商 单 位 服 务 成 本 低 时 ，消 费 者 拥 有
当 期 偏 差 和 一 定 过 度 自 信 偏 差 ，厂 商 提 供 付 款 承 诺
可 帮 助 其 获 得 更 多 的 利 润。在 没 有 退 款 且 其 他 条 件
相同 的 情 况 下 ，消 费 者 在 预 售 期 购 买 产 品 ，并 在 消 费
阶段 对 产 品 进 行 消 费 ，厂 商 最 终 服 务 整 个 市 场 ; 在 退
款 下 ，厂 商 选 择LL战 略 ，即 低 价 低 退 款 战 略 ，由 于 此
时存 在 较 低 的 服 务 成 本 ，厂 商 同 样 也 服 务 全 部 市 场 ，
但其 收 取 的 预 售 价 格 更 高 ，由 于 市 场 容 积 不 变 ，厂 商
将 获 得 更 多 的 利 润。其 根 源 在 于 较 低 的 退 款 金 额 与
消 费 者 存 在 行 为 偏 差。通 过 退 款 承 诺 ，厂 商 可 以 成
功诱 导 一 部 分 消 费 者 ( 即 在 第2阶 段 处 于 非 理 想 状 态
的 消 费 者 ) 在 第1阶 段 对 未 来 消 费 进 行 预 测 时 ，使 消
费 者 预 计 发 生 决 策 与 最 终 决 策 结 果 发 生 背 离。同
时 ，低 的 退 款 金 额 诱 导 消 费 者 在 第1阶 段 接 受 更 高 的
预售 价 格 ，此 价 格 包 含 了 在 未 来 非 理 想 状 态 下 ，消 费
者 对 有 害 型 产 品 消 费 高 估 的 那 部 分 效 用 ，即 对 其 消
费 危 害 低 估 的 那 部 分 价 值。因 而 消 费 者 面 临 的 风 险
越大 ( 即 未 来 非 理 想 状 态 出 现 的 概 率 越 大 ) ，有 害 型
产 品 危 害 越 大 ( 即 带 来 的 高 估 的 幅 度 越 大 ) ，退 款 带
来 的 额 外 利 润 越 多。数 学 表 达 式 为
( Π*Ｒ ＞ 0 － Π
*
Ｒ = 0 )
K
＞ 0，同 时
( Π*Ｒ ＞ 0 － Π
*
Ｒ = 0 )
qUF
＞ 0。这 里 ( Π*Ｒ ＞ 0 － Π
*
Ｒ = 0 ) 代
表 模 型 在 有 退 款 和 无 退 款 情 形 下 厂 商 最 优 利 润 之
差 ，偏 导 表 示 模 型 基 本 参 数 对 其 的 影 响。
另一 方 面 ，当 厂 商 单 位 服 务 成 本 较 高 时 ，提 供 付
款 承 诺 同 样 可 以 帮 助 厂 商 获 得 更 多 的 利 润。在 该 情
况 下 ，厂 商 使 用HH战 略 ，即 提 供 高 的 退 款 承 诺 并 收
取 高 的 预 售 价 格 ，最 终 服 务 比 较 窄 的 高 利 润 市 场。
通过 高 额 的 退 款 ，厂 商 成 功 诱 导 另 一 部 分 消 费 者 ( 即
在 第2阶 段 处 于 理 想 状 态 的 消 费 者 ) 在 两 个 阶 段 制 定
不 一 致 的 消 费 决 策 ，从 而 在 预 售 阶 段 接 受 可 能 更 高
的 价 格。同 样 ，最 终 接 受 的 预 售 价 格 包 含 这 部 分 消
费 者 在 第2阶 段 高 估 的 那 部 分 消 费 效 用。进 一 步 ，由
于此 刻 服 务 成 本 较 高 ，高 的 退 款 又 成 功 诱 导 在 第2阶
段 处 于 非 理 想 消 费 状 态 的 消 费 者 ( 即 利 润 空 间 较 低
的 那 部 分 消 费 者 ) 自 动 放 弃 消 费。综 上 所 述 ，此 刻 有
害 型 产 品 长 期 危 害 越 大 ，消 费 者 面 临 的 预 售 风 险 越
小 ，即 理 想 状 态 出 现 概 率 越 大 ，厂 商 的 单 位 服 务 成 本
越 大 ，即 服 务 低 利 润 消 费 者 的 机 会 成 本 越 大 ，提 供 退
款 给 厂 商 带 来 的 额 外 利 润 也 就 越 多。数 学 表 达 式 为
( Π*Ｒ ＞ 0 － Π
*
Ｒ = 0 )
K
＞ 0，
( Π*Ｒ ＞ 0 － Π
*
Ｒ = 0 )
qUF
＜ 0，
( Π*Ｒ ＞ 0 － Π
*
Ｒ = 0 )
c
＞ 0
为 保 证 厂 商 有 足 够 动 机 提 供 高 额 退 款 ，要 求 此
刻消 费 者 的 当 期 偏 好 倾 向 不 能 太 强 烈 ，即 β ＞ qUF。该
条 件 意 味 着 退 款 带 来 的 边 际 收 益 ( 即 通 过 单 位 价 格
的 提 升 获 得 的 收 益 ) 要 大 于 其 边 际 成 本 ( 即 因 单 位
退款 成 本 的 升 高 而 付 出 的 成 本 ) 。如 果 消 费 者 的 当 期
偏好 倾 向 严 重 ，消 费 者 非 常 不 耐 烦 等 待 消 费 ，退 款 通
过 降 低 风 险 而 对 预 售 价 格 的 提 升 作 用 不 能 有 效 覆 盖
退 款 带 来 的 最 终 成 本 ，即 厂 商 对 消 费 者 的 补 偿 ，厂
商 将 无 动 力 提 供 高 额 退 款。
最后，本 研 究 发 现 在 提 供 退 款 情 形 下，消 费 者 剩
余可能发 生 下 降，即 CSＲ ＞0 ＜ CSＲ =0，这 里 与 日 常 直 觉
相反。有害型产品的长期危害越大，消 费 者 购 买 风 险
越大，提供退款带来的消费者剩余减少反而越明显。
4 模 型 扩 展 和 数 值 模 拟
本 研 究 对 上 述 的 预 售 模 型 进 行 扩 展 ，进 一 步 分
析 业 界 中 一 种 更 为 常 见 的 预 售 模 式 ，即 混 合 型 预 售
战略 模 式。在 该 商 业 框 架 下 ，厂 商 不 仅 提 供 退 款 ，帮
助 预 售 时 期 购 买 的 消 费 者 降 低 购 买 风 险 ，同 时 还 为
后 期 到 来 的 消 费 者 提 供 在 当 期 购 买 的 机 会。因 此 ，
在该 模 式 下 ，厂 商 可 分 别 从 消 费 者 两 个 购 买 阶 段 ( 预
售 时 期 和 消 费 时 期 ) 的 购 买 行 为 中 获 益。基 于 此 ，提
出 以 下 研 究 问 题 : ①在 混 合 型 预 售 战 略 下 ，厂 商 应 如
何 制 定 最 优 的 当 期 价 格、预 售 价 格 和 退 款 金 额 ; ②引
入 当 期 购 买 机 会 后 ，上 述 提 出 的 关 于 定 价、厂 商 利 润
和 退 款 承 诺 等 主 要 结 论 是 否 仍 然 成 立。
在 该 模 型 下 ，假 设 另 有 N 个 消 费 者 在 消 费 当 期 到
达 ( 消 费 时 期 ) 。因 此 ，厂 商 可 分 别 从 提 前 购 买 和 当
期 购 买 的 两 类 顾 客 中 获 益 ，并 要 同 时 制 定 最 优 的 当
期 购 买 价 格 p2和 提 前 购 买 价 格 p1。进 一 步 假 设 厂 商 非
常 注 重 在 社 会 中 的 声 誉 ，即 其 在 预 售 时 期 宣 布 定 价
标 准 后 ，不 会 在 未 来 对 已 宣 布 的 方 案 进 行 再 调
整［1－2］。ESAMＲ 为 提 前 购 买 消 费 者 对 提 前 购 买 行 为 的
效 用 期 望 ，ESWMＲ 为 提 前 购 买 消 费 者 对 推 迟 购 买 行
511第 2 期 周晨希等: 有害型产品的预售战略

表 3 数 值 举 例










β = 0． 800
Δβ = 0． 200
p*1 = 4． 500 p
*
1 = 5． 040
p*2 = 7 p
*
2 = 10． 600
Ｒ* = ( 0，2］ Ｒ* = 5． 600
Π* = 6 500 Π* = 8 840
ΔΠ* = 36
p*1 = 3． 600 p
*
1 = 5． 040
p*2 = 10． 600 p
*
2 = 10． 600
n /a Ｒ* = 5． 600
Π* = 7 400 Π* = 8 840
ΔΠ* = 19． 500
β = 0． 850
Δβ = 0． 150
p*1 = 4． 500 p
*
1 = 4． 970
p*2 = 7 p
*
2 = 9． 700
Ｒ* = ( 0，2］ Ｒ* = 4． 700
Π* = 6 500 Π* = 8 320
ΔΠ* = 28
p*1 = 3． 830 p
*
1 = 4． 970
p*2 = 9． 700 p
*
2 = 9． 700
n /a Ｒ* = 4． 700
Π* = 7 180 Π* = 8 320
ΔΠ* = 15． 900
β = 0． 900
Δβ = 0． 100
p*1 = 4． 500 p
*
1 = 4． 860
p*2 = 7 p
*
2 = 8． 800
Ｒ* = ( 0，2］ Ｒ* = 3． 800
Π* = 6 500 Π* = 7 760
ΔΠ* = 19． 400
p*1 = 4． 050 p
*
1 = 4． 840
p*2 = 8． 800 p
*
2 = 8． 800
n /a Ｒ* = 3． 800
Π* = 6 950 Π* = 7 760
ΔΠ* = 11． 700
注 : N = 1 000，VF = 25，VUF = 20，K = 18，qUF = qF = 0． 500，c = 1。
为 的 效 用 期 望。ESAMＲ 的 表 达 式 与 ( 2) 式 一 致 ，
ESWMＲ 的 表 达 式 为
ESWMＲ = β［qF ( VF － K － p2 ) H{ VF－珔βK－p2≥0} +
qUF ( VUF － K － p2 ) H{ VUF－珔βK－p2≥0} ］ ( 5)
在 混 合 预 售 模 式 下 ，厂 商 同 时 决 定 当 期 购 买 价
格、提 前 购 买 价 格 和 退 款 金 额 ，以 最 大 化 利 润 水 平。
厂 商 利 润 水 平 和 变 量 的 取 值 范 围 参 见 ( 6) 式 中 的 目
标 函 数 和 约 束 条 件 ，目 标 函 数 的 组 成 部 分 包 括 预 售
利 润N( p1 － c) 、退 款 收 益NqF ( c－ Ｒ) H{ VF－Kβ ＜ Ｒ} + NqUF ( c－
Ｒ) H{ VUF－Kβ＜ Ｒ} 和 厂 商 当 期 进 行 销 售 的 利 润 水 平NqF ( p2




Π( p1，p2，Ｒ) = N( p1 － c) + NqF ( c － Ｒ) H{ ( VF－Kβ ＜Ｒ} +
NqUF ( c － Ｒ) H{ VUF－Kβ ＜ Ｒ} +
NqF ( p2 － c) H{ VUF－Kβ ＜ p2≤VF－Kβ} +
N( p2 － c) H{ p2≤VF－Kβ}
s． t． ESAMＲ≥ max{ ESWMＲ，0} ( 6)
基 于 ( 6) 式 得 到 结 果 表 明 ，前 面 的 研 究 结 论 有 很
好 的 稳 健 性 ，基 本 推 论 在 混 合 预 售 模 式 条 件 下 依 旧
成 立。有 兴 趣 的 读 者 可 以 向 笔 者 索 要 具 体 求 解 结
果。由 于 篇 幅 原 因 ，本 研 究 未 在 该 条 件 下 对 最 优 均
衡结 果 进 行 总 结。表3给 出 数 值 例 子 ，结 果 进 一 步 表
明 ，在 混 合 型 预 售 战 略 下 ，利 用 和 分 析 消 费 者 行 为 偏
差 可 帮 助 厂 商 显 著 提 高 利 润 水 平 ，引 入 退 款 机 制 同
样 可 以 显 著 提 升 厂 商 收 益 水 平。
5 结 论
5． 1 研 究 结 果
把 消 费 者 在 购 买 有 害 型 产 品 过 程 中 无 意 识 的 决
策 偏 差 引 入 到 经 典 的 预 售 模 型 中 ，本 研 究 在 新 的 假
设 条 件 下 对 最 优 预 售 定 价、退 款 设 计、厂 商 利 润 和 消
费 者 剩 余 进 行 重 新 探 讨。通 过 构 建 行 为 经 济 学 模
型 ，结 合 预 售 理 论 和 消 费 者 自 我 控 制 理 论 ，本 研 究 得
到 以 下 结 果。
( 1) 本 研 究 揭 示 了 消 费 者 决 策 偏 差 显 著 影 响 最
优 的 预 售 价 格 和 退 款 结 构。在 存 在 消 费 者 行 为 偏 差
的 情 况 下 ，厂 商 愿 意 提 供 更 高 的 退 款 金 额 ，高 的 预 售
价 格 并 不 一 定 与 高 的 退 款 金 额 紧 密 相 关。
( 2) 消 费 者 的 决 策 偏 差 既 可 提 高 也 可 降 低 厂 商
的销 售 利 润。具 体 的 ，如 没 有 退 款 ，消 费 者 决 策 偏 差
显 著 降 低 厂 商 利 润 水 平 ; 但 在 引 入 退 款 后 ，消 费 者 行
为 偏 差 可 进 一 步 提 升 厂 商 的 销 售 利 润。因 此 ，退 款
很 好 地 调 节 了 行 为 偏 差 对 厂 商 销 售 利 润 的 影 响。
( 3) 本 研 究 强 调 退 款 可 进 一 步 增 加 厂 商 销 售 利
润。其 中 ，有 害 型 产 品 对 消 费 者 的 长 期 危 害 越 大 ，消
费 者 过 度 自 信 倾 向 越 强 ，退 款 带 来 的 利 润 贡 献 就 越
大。同 时 ，本 研 究 还 发 现 消 费 者 面 临 的 提 前 购 买 风
险 既 可 增 加 也 可 减 少 退 款 带 来 的 额 外 利 润。
( 4) 提 供 退 款 服 务 也 有 可 能 导 致 消 费 者 福 利 的
降 低。在 一 些 条 件 下 ，有 害 型 产 品 自 身 的 长 期 危 害
越 大 ，消 费 者 购 买 风 险 越 大 ，提 供 退 款 带 来 的 消 费 者
剩 余 的 减 少 反 而 越 明 显。
5． 2 理 论 贡 献
( 1) 研 究 丰 富 和 拓 展 了 经 典 的 预 售 模 型［1］。预
售 战 略 对 厂 商 利 润 的 提 升 有 显 著 和 普 遍 的 影 响 ，近
年 的 相 关 研 究 在 市 场 结 构、消 费 者 购 买 行 为 的 差 异
化、厂 商 库 存 控 制 等 角 度 对 预 售 模 型 进 行 了 有 效 的
扩 充 和 解 释［20，27，30］ ，本 研 究 聚 焦 在 有 害 型 产 品 的 预
售 战 略。当 代 数 字 社 会 生 活 充 斥 着 大 量 提 前 购 买 有
害 型 产 品 的 场 景 ，如 消 费 者 通 过 手 机 应 用 购 买 自 助
餐 和 快 餐 ，提 前 购 买 各 类 手 机 游 戏 等。有 害 型 产 品
可 以 给 消 费 者 带 来 即 时 的 效 用 ，如 生 活 的 便 利 和 片
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刻的 放 松 ，但 从 长 远 看 ，有 害 型 产 品 可 能 给 消 费 者 带
来 严 重 的 危 害。因 此 ，研 究 有 害 型 产 品 有 着 重 要 的
实 践 意 义。在 预 售 有 害 型 产 品 过 程 时 ，消 费 者 的 当
前 偏 好 和 过 度 自 信 这 两 大 消 费 者 行 为 偏 差 的 引 入 可
更 准 确 地 刻 画 消 费 者 在 实 际 生 活 中 的 决 策 行 为。此
外 ，本 研 究 有 效 地 揭 示 了 消 费 者 行 为 因 素 对 厂 商 利
润 提 升 的 边 界 条 件 ，厂 商 可 以 有 针 对 性 地 制 定 最 佳
的 预 售 定 价 策 略 ，显 著 提 升 其 利 润 水 平。
( 2) 本 研 究 结 果 进 一 步 揭 示 了 退 款 对 厂 商 战 略
的 重 要 作 用［35］。在 预 售 环 境 下 ，退 款 虽 然 赋 予 提 前
购 买 者 在 未 来 反 悔 的 机 会 ，并 有 效 降 低 其 提 前 购 买
风 险 ，但 本 研 究 发 现 提 供 退 款 实 际 上 可 以 帮 助 厂 商
获 得 更 多 的 利 润。与 已 有 理 论 研 究 不 同 ，本 研 究 发
现 新 的 正 向 机 制 ( 即 退 款 ) 可 以 帮 助 厂 商 打 破 消 费
者 决 策 偏 好 的 一 致 性。由 于 消 费 者 在 购 买 过 程 中 存
在 行 为 偏 差 ，退 款 可 以 通 过 诱 导 提 前 购 买 者 对 未 来
消 费 决 策 产 生 错 误 判 断 ，使 消 费 者 行 为 决 策 在 购 买
和 消 费 阶 段 产 生 偏 好 的 不 一 致 ，进 而 帮 助 厂 商 获 取
更 高 利 润。这 一 厂 商 获 利 机 制 区 别 于 已 有 研 究 提 出
的 退 款 信 号 机 制、保 险 效 应 和 消 费 资 源 充 分 配 置 等
机 理［35 － 36，39］。
( 3) 本 研 究 还 预 警 了 退 款 服 务 的“黑 暗 面”。已
有研 究 提 出 ，对 于 厂 商 ，其 在 履 行 社 会 责 任 的 同 时 ，
退 款 对 其 利 润 水 平 也 有 正 向 的 效 用 ，如 厂 商 库 存 资
源 将 得 到 更 充 分 的 利 用［39］。对 于 消 费 者 ，引 入 退 款
可 有 效 提 高 消 费 者 购 买 满 意 度 以 及 对 厂 商 服 务 人 性
化 的 感 知 程 度。然 而 ，本 研 究 却 揭 示 了 在 预 售 有 害
型 产 品 或 服 务 时 ，退 款 承 诺 反 而 有 可 能 降 低 消 费 者
的 福 利 水 平。当 消 费 者 的 预 购 风 险 越 大 ，产 品 长 期
副 效 用 越 大 ，退 款 承 诺 对 个 人 福 利 的 降 低 反 而 更 加
明 显。
5． 3 管 理 启 示
( 1) 本 研 究 结 果 可 以 帮 助 相 关 行 业 管 理 者 更 充
分 地 理 解 消 费 者 行 为 因 素 带 来 的 影 响 ，进 而 帮 助 厂
商 显 著 提 升 绩 效 水 平。在 了 解 消 费 者 行 为 偏 差 后 ，
及 时 采 取 定 价 调 整 ，可 以 帮 助 厂 商 获 利 提 升 约30%。
( 2) 在 预 售 手 机 游 戏、快 餐 和 自 助 餐 等 有 害 型 产
品时 ，由 于 消 费 者 存 在 行 为 偏 差 ，厂 商 应 该 相 应 提 高
其 退 款 服 务 的 等 级 ( 相 对 于 其 他 类 型 产 品 ) 。这 一
定 价 策 略 不 仅 可 以 帮 助 厂 商 迅 速 提 升 社 会 声 誉 ，还
可 以 帮 助 其 获 取 更 多 的 利 润。
( 3) 厂 商 在 设 计 价 格 时 ，应 该 同 时 考 虑 消 费 者 特
征 和 自 身 特 征 的 影 响。具 体 的 ，当 消 费 者 购 买 风 险
较高、厂 商 生 产 成 本 较 低 时 ，厂 商 应 采 纳 低 价 低 退 款
战略 ; 在 同 样 条 件 下 ，如 果 消 费 者 的 过 度 自 信 程 度 较
高 ，厂 商 应 采 纳 中 价 低 退 款 战 略 ; 当 消 费 者 购 买 风 险
较低、厂 商 生 产 成 本 较 高 时 ，厂 商 应 采 取 高 价 高 退 款
战 略。
有 害 型 产 品 的 消 费 充 斥 着 人 们 的 日 常 生 活 ，生
产 有 害 型 产 品 的 行 业 也 催 生 出 很 长 的 产 业 链 ，对 解
决 就 业 和 国 家 经 济 发 展 有 推 进 作 用。但 社 会 营 销 的
理念 表 明 ，企 业 发 展 的 目 标 不 仅 仅 是 获 取 利 润 ，还 包
括 实 现 推 动 社 会 的 发 展 和 文 明 的 进 步 等 更 宏 伟 的 愿
景。因 此 ，本 研 究 认 为 该 类 企 业 在 经 营 好 自 身 的 同
时 ，需 要 履 行 更 多 的 企 业 社 会 责 任 ，例 如 ，广 告 上 对
产 品 危 害 进 行 警 示、产 品 包 装 设 计 上 以 小 包 装 为 主
并 降 低 消 费 者 每 次 消 费 量、与 有 益 型 的 产 品 进 行 绑
定 销 售、积 极 纳 税 和 承 担 更 多 的 社 会 公 益 活 动 等。
5． 4 研 究 展 望
本 研 究 的 不 足 之 处 值 得 后 续 研 究 进 一 步 拓 展。
首 先 ，本 研 究 侧 重 于 有 害 型 产 品 的 定 价 ，而 教 育 类 型
产 品 同 样 存 在 消 费 者 决 策 偏 差 带 来 的 偏 好 不 一 致 的
情 况 ，厂 商 如 何 针 对 该 类 产 品 进 行 有 效 预 售 定 价 有
着重 要 的 现 实 意 义。其 次 ，本 研 究 只 考 虑 垄 断 模 型 ，
而 在 现 实 生 活 中 厂 商 往 往 面 临 着 行 业 竞 争 的 挑 战。
因 此 ，在 引 入 竞 争 机 制 后 ，本 研 究 的 一 些 主 要 结 论 可
能发 生 一 定 改 变。最 后 ，在 现 实 环 境 下 ，由 于 需 求 信
息 很 难 精 确 预 测 ，生 产 与 实 际 需 求 可 能 存 在 不 完 全
匹 配 的 情 形 ，例 如 ，厂 商 会 出 现 产 能 不 足 的 情 况 ，使
其 不 能 很 好 地 满 足 消 费 者 的 需 求。在 此 基 础 上 ，厂
商 应 如 何 进 行 有 效 的 定 价 意 义 重 大。对 此 ，后 续 研
究 可 展 开 进 一 步 探 索。
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Advance Selling Strategy for the Vice Products
ZHOU Chenxi，GUO Zhaoyang
School of Management，Xiamen University，Xiamen 361005，China
Abstract: The consumption of vice products / services is gaining immense scale in modern society． Good examples of vice goods
products in daily life include buffets，fast foods，mobile games，casinos． Compared to other types of products，vice goods often
cause immediate gratification; however，the side effect of consumption will significantly influence consumers in the future． The
consumption scenario can be reflected as consumers advance book buffets，fast foods，mobile games via mobile apps．
Based on self-control and advance selling theory，this paper investigates the impact of consumer behavioral biases during the
purchase process on the company's pricing strategy and the inherent mechanism． The key subjects studied are those companies
selling vice products． By constructing an economic model，this paper investigates how the two behavioral biases，consumers'
present-biased preference，and overconfidence bias，influence the company' s optimal pricing strategy，profits，and consumer
welfare． In addition，the moderating effect of the refund on the relationship between consumer behavioral biases and company's
profits has also been examined．
Based on the model，we，first，find that consumer behavioral biases significantly affect the company's optimal advance pri-
cing strategy and refund policy． Specifically，the seller tends to promise a much higher level of refunds; and a high selling price
is not necessarily related to a high refund level． Second，consumers' behavioral biases can either increase or decrease the compa-
ny's profits． Providing the refunds or not by the company can significantly moderate the above relationship． Third，compared to
the non-refunded situation，we reveal that providing refunds contributes to even higher profits for the company． Specifically，the
more side effects brought by vice products，the stronger the degree of overconfidence，and the higher the extra benefits the com-
pany could obtain from the refunds． Interestingly，we also find that the uncertainties consumers face while advance purchasing the
product can either increase or decrease those extra profits brought by the refunds．
We contribute to the traditional advance selling model by considering consumers' behavior biases，which can better capture
consumer's actual decision process for the vice products． Different from the main findings in the extant literature，our results fur-
ther uncover another important role of offering refunds: capturing value by breaking up the time-consistency behavior of consum-
ers． Our results help the managers obtain customer insights，design relevant marketing strategies and further improve profits．
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